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SÍLABO DEL CURSO DE E –MARKETING  
 
I. INFORMACIÓN GENERAL: 
1.1   Facultad: Negocios 
1.2   Carrera Profesional: Administración y Marketing 
1.3   Departamento: ---------------- 
1.4   Requisito: Marketing Directo 
1.5   Periodo Lectivo: 2014-1 
1.6   Ciclo de Estudios: 7° 
1.7   Inicio – Término: 24 marzo – 19 de julio 2014 
1.8   Extensión Horaria: 8 horas totales  (4 HC -  4 HNP) 
1.9   Créditos: 4 
  
II. SUMILLA: 
Esta asignatura corresponde al área curricular de la especialidad. Es de naturaleza 
teórico-práctico y tiene como propósito aportar los conocimientos y desarrollar las 
capacidades para diseñar estrategias de e-Marketing, desarrollar tácticas de mercadeo 
en la red para proyectos emprendedores o empresas que actualmente no cuentan con 
un comercio por internet.  
Los temas principales  son: Técnicas de e-Marketing, Estrategias de e-Marketing, 
Prácticas de negocios y Comercio en la red. 
 
III. LOGRO DEL CURSO:  
Al término del curso  el estudiante sustenta un in forme en el cual  ejecuta una 
estrategia de e-marketing , utilizando las herramientas para el mercadeo en la red en 
proyectos emprendedores o empresas que actualmente no cuentan con un comercio 
por internet, a partir del conocimiento de las tácticas y herramientas de contenido, 
seguimiento, posicionamiento, socialización y medición en Internet, logrando los 
objetivos definidos en los indicadores planteados. 
IV. UNIDADES DE APRENDIZAJE:  
  
Nombre de Unidad I: El e-Marketing: definiciones y herramientas 
 
Logro de Unidad: Al finalizar la primera  unidad, el estudiante elabora  el diseño de una idea de negocio 
emprendedor en la red y aplicando una de las herramientas básicas del Marketing Directo en la Red: La Carta de 
Ventas, demostrando dominio del tema. 
Seman
a 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Evaluación  
(criterios de 
evaluación) 
Horas Presenciales 
Horas No 
Presenciales 
1 
 
Introducción al 
Marketing por 
Internet. 
Las Tácticas en el e-
Marketing. 
Analiza evolución de las 
definiciones del 
marketing directo. 
 
Discute  la tendencia  e-
Marketing en los 
negocios en el mundo 
actual. 
 
Analiza los Nichos de 
Mercado, base del e-
Marketing. 
 
 Define en grupo  una 
primera propuesta de 
infoproducto. 
 
 Debate cada propuesta 
de infoproducto, 
definiendo una 
propuesta final que será 
remitida al docente por 
correo electrónico 
. 
Desarrolla trabajo de 
investigación grupal.  
- Sondeo de los 
negocios 
locales que no 
tienen 
presencia en 
Internet. 
Escoger una y 
plantear el por 
qué si debe 
tener 
presencia en 
Internet. 
- Sondeo de los 
negocios 
locales que si 
tienen 
presencia en 
Internet, ¿para 
qué la utilizan 
y qué podrían 
mejorar?. 
Pc 
Internet 
Audio 
visuales 
Aula Virtual 
Biblioteca 
 
Interviene en 
clase y define 
sus primeras 
propuestas en 
grupo 
2 
 
Nichos de Mercados 
y/o Productos y 
Servicios 
Expone  los trabajos 
encargados la semana 
anterior. 
 
Discute y define en 
grupo  su Nicho de 
Mercado. Esto puede 
implicar cambios en sus 
propuestas de 
infoproductos. 
Define los beneficios 
una vez establecido el 
Nicho de mercado y 
establecido el producto. 
Realiza ejercicio para 
determinar los 
beneficios de su 
producto o servicio, con 
el esquema: 
Características, 
ventajas, beneficios y 
validación. 
 
 
Observa video en 
youtube de una breve 
charla del gurú de la 
publicidad David 
Ogilvy sobre la 
importancia del 
marketing directo. 
 
 
Participa con sus 
comentarios en el Foro 
del aula virtual. 
Pc 
Internet 
Audio 
visuales 
Aula Virtual 
Biblioteca 
 
 
Interviene en 
clase y define 
sus Nichos de 
mercado en 
grupo 
 
Participa en el 
Foro del aula 
virtual. 
3 Captura de  Desarrolla trabajo Pc Crea su 
  
 suscriptores 
 
 
 
Elabora un Mini diario 
(Blog de noticias) con 
Blogger. 
 
Realiza un Landing 
Page efectivo con 
Komposer. 
 
Analiza : ¿Qué es un 
Hosting? 
 
Sube la Land Page en el 
Hosting. 
 
Crea Formulario de 
Suscripción 
(autorespondedor) 
 
 
grupal: 
 
 Elabora en grupo  su 
Mini Diario con un 
contenido de no 
menos de tres 
publicaciones.  
 
 Elabora en grupo  su 
Land Page y colgarla 
en el Hosting.  
 
Coloca el formulario 
de Suscripción tanto 
en Mini Diario como en 
la Land Page   
Internet 
Audio 
visuales 
Aula Virtual 
Komposer 
Filezilla 
GetRespon
se 
Cpanel 
Aweber 
 
cuenta de 
Hosting. 
 
Crea su 
dominio y la 
asignan a su 
Hosting. 
 
Edita un 
borrador de 
land page. 
 
Inserta 
formulario de 
suscripción. 
 
 
 
4 
 
Posicionamiento 
SEO 
 
El Boletín Electrónico 
 
Establece 
Estrategia de 
posicionamiento SEO 
 
Analiza Cómo elaborar 
un Boletín Electrónico. 
 
 
Desarrolla el Boletín 
Electrónico. 
 
 Hace llegar al docente 
el link, quien debe 
suscribirse y proceder 
a recibir los Boletines 
Electrónicos (3 
mínimo-uno por día).  
Pc 
Internet 
Audio 
visuales 
Aula Virtual 
GetRespon
se 
Cpanel 
Aweber 
 
Expone  los 
trabajos 
encargados la 
semana 
anterior. 
 
Realiza 
configuración 
de su 
Minidiario para 
que cumpla 
con las reglas 
básicas del 
SEO. 
 
Configura el 
autoresponder 
para el envío 
automático de 
los boletines 
electrónicos 
 
 
 
5 
 
La Carta de Ventas 
Redacta una carta de 
ventas efectiva. 
 
Elabora proyecto de 
Carta de Venta, 
explicando cada parte. 
 
Analiza Uso de los PSD 
para la creación de las 
imágenes de sus 
infoproductos. 
 
 
Desarrollan trabajo de: 
- Elaboran una 
Carta de 
Ventas  
- La cuelgan en 
el Hosting. 
 
Analiza lecturas 
preparadas por el 
docente e indicadas 
en el Aula Virtual, 
preparan comentarios. 
 
 
Pc 
Internet 
Audio 
visuales 
Aula Virtual 
Komposer 
Biblioteca 
Elabora 
borrador de la 
carta de 
ventas con las 
partes 
indicadas. 
 
Desarrolla 
Prueba escrita 
para 40% de 
la T1. (1 hora) 
Evaluación: (T1): Evaluación escrita (40%), Evaluación de trabajos semanales (60%) 
Nombre de Unidad II: Estrategias del e-Marketing 
Logro de Unidad: Al final de la segunda unidad, el estudiante diseña las diversas estrategias de penetración y 
  
promoción en la Red, la misma que aplica a su idea de negocio, demostrando dominio del tema. 
Seman
a 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Evaluación  
(criterios de 
evaluación) 
Horas Presenciales Horas No Presenciales 
6 
 
Temas que refuerzan 
la creatividad para el 
desarrollo de las 
Cartas de Venta. 
 
Disparadores de 
decisión. 
 
Técnicas de 
Persuasión. 
 
Técnicas de 
Negociación. 
 
Debate respecto de los 
temas expuestos. 
 
 
Analiza lecturas y 
videos subidas en el 
Aula Virtual. 
 
Prepara presentación 
corta. 
Pc 
Internet 
Biblioteca 
Audio 
visuales 
 
Expone los 
trabajos 
encargados la 
semana 
anterior. 
 
Realiza 
Dinámicas de 
negociación. 
7 
 
Marketing en Redes 
Sociales I. 
 
Participa deControl de 
lectura 
 
Analiza Qué y para qué 
son las Redes Sociales? 
 
Identifica aspectos 
positivos y negativos de 
las redes Sociales. 
 
Descubre Tipos de 
Redes Sociales. 
 
Esquema de un plan de 
Social Media Marketing. 
 
Debate respecto de los 
temas expuestos.  
Cada Grupo desarrolla 
una INFOGRAFÍA 
respecto al tema de las 
Redes Sociales en las 
empresas. 
Pc 
Internet 
Audio 
visuales 
Aula 
Virtual  
Easel 
 Desarrolla 
examen 
Parcial (1 
hora) e  
Inicia con la 
configuración 
de su cuenta 
de Facebook y 
Twitter. 
 
 
 
 
 
8 
 
 
 
 
Marketing en Redes 
Sociales II. 
 
Desarrolla en grupo 
exposición del tema 
encargado la semana 
anterior. (Nota de 
Examen Parcial). 
 
Aprende a utilizar Para 
el Marketing: 
  Twitter. 
   Facebook. 
  Youtube. 
  Linkedin. 
 
Conoce e identifica Los 
Marcadores Sociales. 
 
Analiza Manual del 
CAMTASIA. 
 
Elabora un contenido 
para la promoción del 
producto o servicio, que 
sea utilizado en las tres 
redes sociales. 
 
Pc 
Internet 
Aula 
Virtual  
Hoosuite 
Facebook 
Camtasia 
Youtube 
Twitter 
Configura sus 
cuentas de 
Youtube y 
Linkelin. 
 
Usa 
aplicaciones 
que se 
expanda el 
contenido que 
se publique. 
 
Desarrolla 
prueba escrita 
de evaluación 
de lo captado 
en clase. 
 
EXAMEN PARCIAL  20% 
9 
 
Posicionamiento 
SEM 
Expone trabajos 
encargados. (T2) 
 
Aprende y conoce como 
Elabora en grupo 
propuestas de 
publicidad en Internet: 
Anuncios y Banners. 
Pc 
Internet 
Herramie
ntas 
Presenta 
propuestas de 
publicidad de 
PPC. 
  
elaborar: el 
Posicionamiento SEM 
 
Aprende y conoce como 
hacer  Google Adwors y 
Google Adsense, en 
Yahoo. 
en Facebook. 
 
Debate respecto de los 
temas expuestos. 
 
 
 
Webmast
er de 
Google 
Aula 
Virtual  
 
 
Desarrolla 
prueba escrita 
de evaluación 
de los 
términos que 
se usan en el 
posicionamient
o SEM. 
 
10 
 
Marketing de 
Afiliados. 
El uso de un Club 
restringido. 
El Marketing de 
permiso. 
Desarrolla exposición de 
los trabajos encargados 
la semana anterior. (T2) 
 
Analiza la Entrevista a 
SETH Godín 1999. 
 
Debate respecto de los 
temas expuestos. 
 
Analiza la lectura: Saber 
qué vender, cuándo y a 
quién – Harvard 
Business Review. 
 
Revisa lectura en Aula 
Virtual: Extracto del 
Libro: Abraza a tus 
clientes. 
y 
Libro Marketing de 
permiso (658.8 GODI). 
 
 
Pc 
Internet 
Audio 
visuales 
Aula 
Virtual  
Biblioteca 
expone  el 
tema del 
Marketing de 
Permiso 
 
11 
 
Marketing Viral – 
concepto 
Marketing Viral en la 
Red 
Desarrolla evaluación 
escrita  (40% T2) 
 
 
Debate respecto de los 
temas expuestos. 
Analiza las web de 
tiendas virtuales de 
empresas peruanas. 
Pc 
Internet 
Audio 
visuales 
Aula 
Virtual  
Biblioteca 
Aporta ideas 
de creación de 
contenido para 
aplicar los 
principios del 
Marketing 
Viral. 
 
Resuelve 
evaluación 
escrita para 
40% de la T2. 
(1 hora) 
 
Evaluación: (T2): Evaluación escrita (40%), Evaluación de trabajos semanales (60%) 
 
Nombre de Unidad III: Estrategia de e-Marketing 
 
Logro de Unidad: Al final de la tercera unidad, el estudiante diseña una estrategia de Marketing en la Red, la 
misma que desarrolla para su propia idea de negocio, demostrando dominio del tema. 
Seman
a 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Evaluación  
(criterios de 
evaluación) 
Horas Presenciales Horas No Presenciales 
12 
 
 
Embudo de 
marketing. 
 
Analítica Web 
 
 
 
Desarrolla exposición de 
los trabajos encargados 
la semana anterior 
durante las horas no 
presenciales. (T3) 
 
Debate respecto de los 
temas expuestos. 
 
Elabora borrador de una 
estrategia de e-
Marketing para su idea 
de negocio.  
 
Prepara una 
presentación Sucinta del 
mismo. 
Pc 
Internet 
Audio 
visuales 
Aula 
Virtual  
Biblioteca 
Diagrama su 
estrategia de 
e-marketing y 
define sus 
objetivos e 
indicadores. 
 
Configura su 
cuenta de 
Google 
Adwords 
  
 
 
 
 
13 
 
 
 
 
e-Business. 
Desarrolla exposición 
corta del borrador del 
Plan de Marketing 
desarrollado la semana 
anterior. (T3) 
 
Debate respecto de los 
temas expuestos. 
Analiza lecturas 
referente al CRM: 
 
Ejemplo: CRM a la 
manera correcta – 
Harvar Business Review 
 
Pc 
Internet 
Audio 
visuales 
Aula 
Virtual  
 
Crea su 
cuenta de 
PayPal y 
genera Botón 
de Compra. 
 
Crea su 
cuenta de 
ClicBank y 
genera su 
Botón de 
compra. 
14 
 
Formación de 
Liderazgo para el 
Éxito en los Negocios 
Analiza y explica ¿Por 
qué un Negocio en 
Internet? 
Analiza como Minimizar 
el riesgo de fracaso 
 
Estudia y analiza los 
siguientes temas: 
-Multinivel: Liderazgo en 
los Negocios 
  
-Liderazgo 
-La visión del Líder 
-Compromiso del líder 
 
-La planificación 
estratégica  
  
-Uso efectivo de los 
Mapas Mentales para 
Tu Negocio 
 
-Alfabetización 
Financiera  
Elabora un resumen de 
una teoría de liderazgo 
según: 
Jhon Koter 
Ken Blanchard 
 
Prepara una 
presentación Sucinta del 
mismo. 
Pc 
Internet 
Audio 
visuales 
Aula 
Virtual  
Biblioteca 
Desarrolla 
prueba escrita 
de conceptos 
básicos en 
liderazgo en 
los negocios 
emprendedore
s. 
 
Elabora mapa 
mental de la 
estrategia de 
e-marketing 
para el 
negocio 
propuesta. 
 
 
15 
El e-CRM 
 
Analizar lectura 
referente al CRM: 
CRM a la manera 
correcta – Harvar 
Business Review 
 
Realiza control de 
lectura (1 hora) (40% de 
la T3) 
 
Debate respecto al tema 
expuesto. 
 
Participa en Lluvia de 
ideas del tema: Tengo 
Suscriptores, ¿cómo 
logro una relación de 
largo plazo? 
Analiza lecturas varias 
preparadas por el 
docente y puestas en el 
Aula Virtual y 
Capítulos de libros de 
biblioteca, específicas 
para el examen final. 
Pc 
Internet 
Audio 
visuales 
Aula 
Virtual 
Biblioteca 
Participa en el 
debate sobre 
las acciones 
en CRM para 
las empresas. 
Desarrolla  
Evaluación 
escrita para 
40% de la T3. 
(1 hora) 
 
Evaluación: (T3): Evaluación escrita (40%), Evaluación en clase y de los trabajos semanales (60%) 
16 
 
EXAMEN FINAL 20% 
17 
 
EXAMEN SUSTITUTORIO 
  
V. ESTRATEGIAS DIDÁCTICAS: 
5.1.1. Debate y Discusión 
5.1.2. Estudio de Casos 
5.1.3. Aprendizaje basado en problemas 
5.1.4. Cátedra 
5.1.5. Investigación y exposición en clases 
5.1.6. Método de proyectos 
VI. SISTEMA DE EVALUACIÓN DEL CURSO: 
El cronograma de la evaluación continua del curso es el siguiente: 
         
 
 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
T1 20 2,4 
T2 35 4,2 
T3 45 5,4 
TOTAL 100% 12 
 
Los pesos ponderados de los resultados de evaluación son los siguientes: 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
PARCIAL 20 4 
CONTINUA (Ts) 60 12 
FINAL 20 4 
TOTAL 100% 20 
 
Eventos UPN – Live (dirigido a docentes y estudiantes) 
 
EVENTO FECHA 
World Leadership Forum (México) 09 y 10 de abril 
World Innovation Forum (New York) 04 y 05 de junio 
World Business Forum (New York) 07 y 08 de octubre 
 
ESPECIFICACIÓN DE ACTIVIDADES DE EVALUACIÓN CONTINUA EN EL CURSO 
T 
 
Descripción 
Semana 
T1 
Evaluación escrita (40%), Evaluación en clase y de los 
trabajos semanales (60%) 
5 
T2 
Evaluación escrita (40%), Evaluación en clase y de los 
trabajos semanales (60%) 
11 
T3 
Evaluación escrita (40%), Evaluación en clase y de los 
trabajos semanales (60%) 
15 
  
 
 
 
VII. BIBLIOGRAFÍA:  
1. Bibliografía Básica 
 
N° CÓDIGO AUTOR TITULO AÑO 
1 658.872 COTO Coto, 
Manuel 
Alonso 
El plan de marketing digital : 
blended marketing como 
integración de acciones on y off-
line 
2008 
2 
658.872 GABR Gabriel i 
Eroles, 
Josep-Lluís 
Internet marketing 2.0 : captar y 
retener clientes en la red / 
2010 
 
Páginas Web para consultar en Internet 
 
N
° 
AUTOR TITULO LINK 
AÑO 
1 Álvaro 
Gómez y 
Manuel 
Velozo 
El impacto de Internet en el 
Márketing  Mix 
http://site.ebrary.com/lib/upn
ortesp/Doc?id=10063967&p
pg=1 
2004 
2 
J. G. 
Pedragosa 
La internacionalización de las 
pymes a través de Internet 
http://site.ebrary.com/lib/upn
ortesp/Doc?id=10064042&p
pg=1 
2004 
3 
Javier 
carreras 
Cómo utilizar un portal para 
mejorar su competitividad. 
http://site.ebrary.com/lib/upn
ortesp/Doc?id=10063970&p
pg=1 
2004 
 
Huerta, 
Jorge    
Marketing on-line o cómo 
ahorrar tiempo y dinero    
http://site.ebrary.com/lib/upn
ortesp/docDetail.action?docI
D=10064044&p00=marketin
g 
2004 
 
2. Bibliografía Complementaria 
 
N° CÓDIGO AUTOR TITULO AÑO 
1 658.872 WEBE Weber, 
Larry 
Marketing en las redes sociales : 
cómo las comunidades de 
consumidores digitales 
construyen su negocio 
2010 
2 
 
658.872 LAUD Laudon, 
Kenneth C 
E-commerce : negocios, 
tecnología, sociedad / 
2009 
3 
005.3 DIZA/C Dizain, 
María Soler 
Sola 
El correo electrónico E-mail 2005 
4 
 Kathelen 
Sindell 
CRM a través de Internet 2003 
 
VIII. ANEXOS 
Competencias Generales UPN 
Competencias Descripción 
1. Liderazgo 
Inspira confianza en un grupo, lo guía hacia el logro de una visión 
compartida y genera en ese proceso desarrollo personal y social. 
 
  
2. Trabajo en 
    Equipo 
Trabaja en cooperación con otros de manera coordinada, supera 
conflictos y utiliza sus habilidades en favor de objetivos comunes. 
 
3. Comunicación  
    Efectiva 
Intercambia información a través de diversas formas de expresión 
y asegura la comprensión mutua del mensaje. 
 
4. Responsabilidad 
    Social 
Asegura que sus acciones producirán un impacto general positivo 
en la sociedad y en la promoción y protección de los derechos 
humanos. 
 
5. Pensamiento 
    Crítico 
Analiza e Interpreta, en contextos específicos, argumentos o 
proposiciones. Evalúa y argumenta juicios de valor. 
 
6. Aprendizaje 
    Autónomo 
Busca, identifica, evalúa, extrae y utiliza eficazmente información 
contenida en diferentes fuentes para satisfacer una necesidad 
personal de nuevo conocimiento. 
 
7. Capacidad para 
    Resolver 
    Problemas 
Reconoce y comprende un problema, diseña e implementa un 
proceso de solución y evalúa su impacto. 
 
8. Emprendimiento 
Transforma ideas en oportunidades y acciones concretas de 
creación de valor para la organización y la sociedad. 
 
 
 
